The Effect of Information Heterogeneity on Distribution Channel Relationships by 大瀬良 伸
流通チャネルにおける情報の異質性がチ ャネル ・リレーシ ョンシップに及ぼす影響
流通チャネルにおける情報の異質性が
チャネル ・リレーションシップに及ぼす影響
大瀬良 伸
目 次
1.はじめに
2,流通チャネルにおける情報の異質性
3.流通チャネルにおける情報提供の役割
4,関係の状態が情報の移転に及ぼす影響
5.異質性の高い情報の提供による信頼関係の構築
6.おわりに
1.は じ め に
近年、流 通チ ャネル において、複数 の主 体 が積極 的 に情報 を提示 し、 それ を相 互利用す る
ことによって、流通チ ャネル全 体のパ フォーマ ンス を高め よ うとす る活動 が顕著 にみ られ る
よ うにな って い る。た とえば 、小 売業者 が コーザル ・デ ー タやPOSデ ー タを製造業 者 に提
供 す ることによって、チ ャネル全体の在庫 量の 削減 やチ ャン.ス・ロスの防止 に取 り組 も うと
す るCPFR(CollaborativePlanningForecastingandRepleneshment)や、製造 業者 と流通業者
がそれ ぞれ保有 す る情 報 を基盤 と して行 う商品 の共 同開発 は、.多くのチ ャネル 関係にお いて
取 り組 まれて お り、.高い成 果 をあげてい る。 た とえばCPFRの 成果 につい ては、米国の標準
化機構VICS(VoluntaryInterindustryCommerceSolutions)によ ると、1998年に ガイ ドライ
ンを発行 して以来、300を超 える企業 間で同 プ ロセ スが採 用 され、 店舗 での商 品欠品.率にお
いて2～8%の 改 善、 チ ャネル全 体 での在庫 削減 率 において10～40%の 改善 とい う成 果 を
あげてい ることが報告 されて いる(VICSホームペ ージ)。また共1司開発 につ いては、 コン ビ
ニエ ンス ・ス トア業態最 大手 の セブ ンーイレブ ンと製造 業者 との共 同開発 が顕著 な例 と して
あげ られ る。 同社 は1994年に森永 乳業、 雪印 乳業、森永 製菓、赤城 乳 業、ハ ーゲ ンダ ッツ
ジ ャパ ンの5社 とアイス ク リームの共同 開発 を行い、 その結果、売場 改 善の効 果 を含 め、2
倍 ～6倍 の売 上増 を達成 した といわれて いる(セ ブ ン イー レブ ン ・ジ ャパ ン2003、27頁;矢
作1994)。
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垂直的関係において、各主体が保有する情報は異質的である。保有する情報が異質的であ
ればこそ、それ らを補完することによって得 られる競争優位性やイノベニションへの期待 は
高 くなる...(小川2000)。したがって、製造業者 と流通業者の共同的な取 り組みにおいて高い
成果を得 るためには、協調的な関係を構築 ・維持 しなが ら、異質性の高い情報を結合 させ る
ことが重要になる。 しか しながら、情報が異質的であるほどその粘着性も増加するゆ えに、
円滑な情報の結合が行われず、期待 された関係の構築や維持 も困難になるという可能性があ
る。あるいは、一方の主体が都合のいい情報のみを伝達するということであれば、その受 け
手側は、利用 されているとの感情や不信を抱 きやす くなり、結果 として関係の悪化を招 きか
ねない。つまり、協調的な関係 を構築 ・維持 しなが ら異質姓の高い情報を結合 させるという
ことは、競争優位やイノベーションを発生させるためには重要な活動であるにもかかわ らず、
これを同時に達成するには多 くの困難が伴 う。
したがって、異質性の高い情報の移転 ・共有がチャネル ・リレーションシップに及ぼす影
響を論 じることは、情報の異質性に関する困難を克服 し、チャネル ・パ フォーマンスを高め
るためにどのような リレーションシップ ・マネジメン トが求められるかということを論 じる
.上で不可欠なことであり、チャネル研究において重要な意味をもつと考えられる。
しか しながら、先行研究は、こうした問題 については限定的に しかこたえることがで きな
い。これまで、チャネル主体の保有情報に関する研究は大きく次の2つ の視点から研究が進
められてきた。ひとつは、流通システム論から発生 したチャネル ・パワーをキー概念 とす る
ものであり、一方の主体が保有する情報を他方の主体に対 しパ ワーとして行使することが1
主体間関係にどのような影響を及ぼすのかを探 るものである。いまひとつは、社会的ネ ット
.ワー ク論における紐帯の強 さをキー概念とするものであり、主体間にある関係(強 い紐帯 も
しくは弱い紐帯)を 措定 したうえで、紐帯の状態 と情報移転 ・共有の関係を探るものである。
つまり、前者は情報提供 という行為が主体間関係にどのような影響を及ぼすのかを探るもの
であるのに対 し、後者は、主体間の構造が情報の移転 ・共脊にどのような影響を及ぼすのか
ということを探るものである。前者は情報の内容つ まり本稿における情報の異質性 について
は議論することはほとんどなく、他方、後者は情報の異質性については議論するものの、特
定の構造が導かれるプロセ.スについては消極的に しか取 り上げな.いという特徴がある。 これ
ら2つの視点は依拠する理論はまったく異なるものの、主体間の リレーシ3ン シップと情報
の移転 ・共有の.関係 を明らかにするという点において、共通の目的を有 しているといえよう。
本稿では、これらを統合的に理解しなが ら、異質性 を規定す る情報の牲質を挙げ、異質性
がパフォーマンスに与える影響ついて整理 し、異質的な情報の提供が リレーションシップに
いかなる影響 を及ぼすのかということを明.らかに したい。 また本稿 を実証研究に向けた予備
的な考察 と位置づけたい。
次節ではまず、本稿における情報の異質性の定義 について述べ、異質姓を規定する情報の
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性質を整理する。あわせて、流通チャネルにおいて異質的な情報の結合がどのようなパフォ
ーマンスをもたらすのかということについて確認す る。第3節 では、一方の主体からの他方
への情報の提供がチャネル ・リレーションシップにいかなる影響 を及ぼすのかということに
ついて、 とくに信頼との関係に着 目しつつ、論 じる。 また第4節 では、第3節 では充分に捉
えきれない情報の異質性に着目しつつ、情報が提供 ・共有 される場合 に、いかなるリレーシ
ョンシップが求められるのかとい うことについて論 じる。第5節 では、.第3節および第4節
の内容を踏まえ、異質性の高い情報を提供することによって信頼を構築するためには何が求
められるのかということについて検討 し、情報の異質性 とチャネル ・リレーションシップの
関係 を検証するための仮説モデルを提示する。最後にまとめとインプリケーションを述べる。
2.流通チャネルにおける情報の異質性
情報の異質性 とは、マーケテ.イング情報が主体間において異なる程度のことである(Bonner
andWalkerJr.20(辺;RodanandGalunic20〔w)。製造業者は商品に関する技術的な情報を保有
しているのに対 し、流通業者は消費者についての情報を多く保有 している。製造業者も消費
者についての情報を保有 しているが、流通業者のそれ とは大 きく性質が異なっている。上原
(/997)によれば、製造業者 と流通業者がそれぞれに保有する消費者情報は次のような相違
があるとい う。まず、その発生時点に着目すると、製造業者の情報は、商品がどのような生
活場面でどのように消費されるのかという消費時点の ものであるのに対し、流通業者のそれ
は、いつ、 どこで、どれくらい購買されたのかという購買時点での情報であるという特徴が
ある。 また、こうした情報はv[/Sl情報との関連において捉 えると、製造業者のそれが、当該
商品を含めたカテゴリーに関する情報、すなわち競合商品の特微やカテゴリー.内のマーケッ
ト・シェア等に関連するものであるのに対 し、流通業者のそれは、数多くの商品があるなか
でどのように品揃えを実現すべ きかということに関連するもの、すなわち関連販売や陳列方
法に関す る情報である。また、製造業者の情報は消費 トレンドやライフスタイルを含めた長
期的な内容 をもつ ものであるのに対 し、流通業者のそれは、店舗 内の一・時点における売上に
基づ く情報であり、短期的である。
こうした情報の異質性は、主体の違いを無視すると、どの ような次元で捉えることができ
るだろうか。DeLucaandAtuahene-Gima(2007)によれば、それは以.ドの4つ の次元に分け
ることがで きるという。第..一が、情報の幅である。 これは、多様 な技術や消費者、競争環境
についての理解およびそれらを説明する要素に関連 してい る。消費者や競争環境は時間とと
もに変化するため、その多様性 は増すことになる。たとえば、流通業者 はPOSシステムに
よって複数の商品カテゴリーにわたる情報を保有 しているが、一般に製造業者が扱 う商品力
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テゴリーの幅は流通業者のそれに比べて少ない。また流通業者のデータは分単位で更新 ・蓄
積 され るため、製造業者がそれを理解 ・.把握するのは困難である。第二の次元 は、深 さであ
る。これは、技術や消費者、競争環境についての複雑性のレベル と定義 される。商品には多
くの技術が複雑に関連 しているため、流通業者がそれを理解することは難 しいといった場合
がその例である。第三が、暗黙性である。これは情報が明示化されてお らず、 コー ド化や伝
達が困難である程度と定義 される。POSデータそのものの伝達は情報 システムさえ構築 され
ていれば容易に行 うことができる。 しかし、そこから何 らかの知見を得るためには、消費者
の関連購買に関する情報や商圏の気候や地域.イベン トの有無に関する情報なども考慮 しなけ
ればならず、また、これらの多様な情報を組み合わせて分析するために、どのような分析手
法を利用でき、どのような手順でそれを行 うべ きかとい うことに関するスキルも要求される,
一般 にこうした分析スキルを伝達するのはデータの移転よりも困難である。最後に、情報の
特定性があげられる。これは、情報が特定の文脈において有効性を発揮す る程度の ことであ
り、それ以外の文脈においてはその価値を減 じて しまうような性質を意味する。たとえば製
造業者が保有す る地域別の販売動向についての情報は、地域 と切り離 して捉えることはでき
ず、 このことが情報の解釈を困難にする。
では次に、こうした異質的な情報 を結合することによってい ・々なるパフォーマ ンスが得 ら
れるかを考えてみよう。製造業者 と流通業者のそれぞれが保有する情報は、重複するもの も
あるが、補完の可能性 をもつ もの も多い(Emden,CalantoneandDroge2006;..i源1997)。
情報を結合することによって得 られるパフォーマンスは、Knudsen(2005)によれば、以下
の3つ であるとい う。彼は、共同開発プロジェク トにおいて補完的情報がもたらす3つ の効
果について検証 している。.その効果 とはすなわち、第一に、現時点において進行中の商品取
引やプロモーシ ョンの活動を完結 させるというものである。情報の結合は最終的には特定の
問題に関する解決を目指 して行われる。 もし主体間で交換される情報が当初の目的に沿った
ものであれば、より円滑に、より短時間にチャネル活動が完結することになる。たとえば新
商品の商談において、流通業者は製造業者から消費時点情報に加え1商 品情報(発 売 日、 コ
ンセプ ト、仕様、使用原材料等に関す る情報)や 販促情報(TV広告、キャンペーン企画等
に関する情報)、競合店情報(競.合店の出店状況や品揃えに関する情報)を 得ようとす る。
他方、製造業者は、販売時点情報(店 舗における売れ筋、棚割り、消費者の購買傾向に関す
る情報など)や販促情報(値 引きやイベン トに関する情報)な どを欲する。 こうした情報が
主体間で交換 ・共有されるのであれば、生産計画や販促計画 も立てやす くなり、結果 として
両者 ともに大きな成果が期待できるであろう。
第.二に、新 しい活動の可能性が生 まれ るという効果が期待 される。情報を共有するプロセ
スにおいては、.....・方の主体のみでは得 られなかった発見やアイディアが生まれ る可能性があ
る。たとえば、情報を共有するなかで潜在的な消費者ニーズの発.見や新商品のアイデ ィアが
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生まれると、そうしたことをきっかけとして商品の共同開発や共同プロモーションが企画 さ
れるといったことが考えられる。
第三に、他の目的に対する利用al能性が発生する。情報共有によって明確な発見やアイデ
ィアが生まれなかったとしても、あるいは相手から取得 した情報が特定の活動には結び付か
な くとも、異なる目的のために利用 されることがある。たとえば、流通業者からの販売時点
情報を得た製造業者が、当該商品にす ぐさま活用することはないにせよ、全体的な生産プロ
セスの改善に関する知見を得たり、製造業者か らの消費時点情報によって流通業者が自社開
発.商品のアイディアを得るといったことが起こりうる。
情報を結合することによって得られる潜在的なパ フォーマンスは、その異質性の程度と」.E
の比例関係にある(BonnerandWalkerJr..2004)。しかしなが ら、情報の結合は自動的に行
われるわけではない。また、その異質性が高 くなるほど粘着性 も高まるがゆえに、それを結
合するための仕組みが要求 されることになる(t;。企業内の各部門における情報の異質性と商
品開発のパフォーマンスの関係について検証 したDeLucaandAtuahene-Gima(2007)は、
情報 を分析 ・解釈 ・結合するための仕組みの存在が情報の異質性 と共同開発のパフォーマン
スの媒介変数として機能するということを見出 した。つ まり、異質的な情報はその程度が大
きいほど、商品開発のパフォーマンスを高め うるが、.情報を分析 ・解釈 ・結合するための仕
組み、すなわち、有益な情報の文書化や情報共有のための ミーティング、成功 と失敗の分析
が行われるときには、それがより一層高まるということを見出 したのである,
彼 らの研究は、情報の異質性が商品開発のパ フォーマンスに正の影響を及ぼす ことを示 し
た という点において評価できる。 しかしながら、そこでは企業内の部門を対象としているた
め、上記の知.見をそのまま垂直的な企業間関係にあてはめることはできない。なぜなら、企
業間関係 においては情報の提供に対するリスクが発生す るため、たとえ情報の文書化や情報
交換のための ミーテ.イングが行われたとしても、有益な情報そのものが秘匿 されたり、 ミー
テ ィングに時間がかかるなどし.てかえって効率 を損なう可能性があるためである、,POSシス
テムによって品揃えの強化を図ってきた流通業者に とって、購買時点情報はコア ・コンピタ
ンスであり、.その提供には慎重にならざるを得ない。他方、製造業者にとって も、自社の情
報が流通業者を通じて競争相乎に漏 えいするリスクや流通叢者のPB開 発を促進するとい う
脅威 を抱えることになる。
次節では、こうしたリスクを抱えながらも、なぜ ある主体が相手主体に対 して情報 を提供
す るのか、 また、その結果どのような成果が得 られるのかという点について検討する。
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3.流通チャネルにおける情報提供の役割
チ ャネル研究 において、情報提 供 は一方 の主体か ら他方の主体 へのパ ワーの行使 と して捉
え られ、1990年代 以降、.一連 の研 究 において注 目を集めてい るの が、パ ワーの行使 が信頼関
係 に及 ぼす影響 について であ る(大 瀬 良.2007>。パ ワー とは、異 な る流通段 階 にある他のチ
ャネル主体 のマ ーケテ ィング戦 略に.おける意思 決定 変数 をコン トロールす る能 力の こ とで あ
り(El-AnsaryandStern1972)、その基盤 として、報酬、制裁 、専門性(情 報)、正統 性、一
体化が識別 されて きた 〔z。ここで、情 報は、正統性、一体 化のパ ワー とと もに、取 引相 手の
態度 に影響 し、 自発的 な行動の変容 を促 す とい う意味 で非強制的パ ワー と して捉 えて られて
きた(3)。パ ワーを扱 う研究 では、一方 の主 体か らのパ ワー行使が他方 の主体の リレー シ ョン
シ ップ に対す る知覚 にいかな る影響 を及ぼすの か、 あるいは協調 的、 長期継続 的な関係 を維
持 するためには どの よ うにパ ワーを行使すべ きなのか とい う視 点 か ら研究 が進め られて きた。
そ して リレーシ ョンシ ップを規 定す る要素の中で とくに重 要視 されてい るの が信頼 であ る。
信頼 は さまざまに定義 され るが、..般的には、取 引相 手 に対 して依 存 しよ うとす る意思、
あるいは取 引相 手に対 して抱 く期待 や信条 と定義 され(Blois1999>、協調行動 を誘 引 し(e.g.
DuarteandDavies2004;MorganandHunt1994)、関係継続意 向 を高 め る(Ganesan1994;
Spekman1988)。そ して、機 会主義的行動 を抑制す る一方 で、情 報漏 えい を防止す る必要性
お よび実際 に情報 を損失す る可能性 を減少 させ る(Norman2004>とい った効果 を もつ。こう
した ことか ら、信 頼 は流 通チ ャネル に おけ る協調的関係 を構 築 ・維持 す るための最 も重要 な
要素 とされてい る(e.g,Geyskens,SteenkampandKumar1998;YoungandWilkinson1989)。
先行研究で は、パ ワーの中で もと くに非強制 的パ ワ.一が信頼 に どの よ うな影 響 を及ぼす の
か とい う視点 か ら分析が進 め られて いるが、 その なかで も主要 な知 見 と して以下の2点 をあ
げ ることがで きる。 す なわち.、(工)非強制 的パ ワーの行 使 は信頼 の水準 を高め、 コ ンフ リク
トを低 下 させ る一方 で、強制 的パ ワーの行 使は信頼 を低下 させ、 コ ≧フ リク トを増 加 させ る
(DuarteandDavies2004;Geyskensetal.1998;Kim2000;Palmatier,DaneGrewalandEvans
2006;SimpsonandMayo1997;Skinner,GrassenheimerandKelly1992)、(2)相互依 存の程
度が低 くな ると、強制 的パ ワーが行使 され、 それが高 くなる と、非強制 的 なパ ワーの行使が
増加す る(DuarteandDavies2004:;GundlachandCadotte1994;Kale1986;Yenkatesh.,Kohli
andZaltman1995)とい うこ とであ る。 これ らをま とめ ると、一方 か らの非強制 的パ ワーの
行使 は、他方へ の信頼 を高 め、 さらにその よ うに して構築 された信頼 関係 が柑互依存 の程 度
を高め るとい うことが いえ るで あろ う。 前節 で述 べた情報 を結合 させ るための仕組 みは、 こ
う した 信頼 関係 を も と に して構 築 ・維 持 され る と考 え られ る。 た と えば、Andrewsand
Delahaye(2000>は、情報共有 を促 進す るため には信頼 関係 が構築 されてい ることが重 要で
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あることを明らかに している。
これ らの研究からは、非強制的パ ワーの行使が信頼 を.高めるという構図が示 される。 しか
しなが ら、関係の当初においては情報漏えいや転用のリスクを知覚するであろう。 したが っ
て、情報の提供が信頼 を高めることがわかっていたとしても、 リスクを知覚す るがゆ えに、
情報提供その ものを行わないとい うことが起こりうる。 こうした状況において、あえで1青報
提供 を行うためにはどのような条件が求められるのであろうか。それには、情報提供によっ
て得 られるパフォーマンスがリスクによる損失よりも高いと期待できること、あるいは、そ
うしたリスクが制度的な佳組み(特 許や秘密保持契約など)に よって抑制 されていることが
求められる。そして、いったん情報提供が行われるようになれば、信頼が醸成 されていく。
つ まり、ある主体か らの情報提供は、情報そのものの有効性 に加 え、相.手の信頼を高め、
協調行動や情報共有を促進 させることでそこから得 られるパフォーマンスを高めるために重
要であるということがで きる。また、情報提供によって信頼が醸成 されれば、あえて情報の
漏 えいや転用のリスクを冒すとい う可能性 も低減 し、情報共有がいっそう促進 されると考 え
られる。なぜなら、制度的な仕組みは、 リスクを抑制するための外 発的な動機づけであ り、
他方、信頼はそうした行為を行わないとする内発的な動機づけである。…般に内発的動機づ
けに基づ く行動のほうが、外発的動機づけに基づく行動よりも効率的である。したがって、
信頼は情報の漏えいや転用を防ぐための効率的な動機づけとして機能するのである。
パ ワーに着目する研究では、 しか しながら、情報提供を他の2つ のパワーとともに非強制
的パ ワーとしてまとめて捉えているため、それが単独で信頼に及ぼす影1に ついては充分に
検討 していない。この点に関してSelnes(1998)は、取引相手の能力の知覚 と信頼について
検討 している(h}。ここで、取引相手の能力の知覚 とは、取引相手の技術的、商業的能力のこ
とであり、具体的には、取引相手の商品の市場についての知識、ビジネスについてア ドバ イ
スを提供するための能力、仕入れ計画を支援す る能力、効果的なセールス ・プロモーシ ョン
を支援するための能力を指す。分析の結果、取引相手の能力の知覚は、脇調性やコンフリク
トに対する問題解決アプローチ、および行動ベースの調整戦略(成 果 を求めるのではなく、
関係構築のプロセスを重視するという戦略)と は正の関係があるが、コミュニケーションや
信頼 については方向性 としては正の関係が あるものの、有意で はない としている。 また
Sahadev(2005)は、情報のパ ワーは組織間の信頼に正の影響を及ぼすとの仮説を検証 して
いるが、.有意な結果は得 られていない。 さらに、PaganandMcFarland(2005>は、情報の
交換 と信頼の関係について検証 した結果、有意な関係は見出せなかったとしている。
.これ らの結果から推測 されることは、相手に対 し、自らの情報や能力を知覚 させるだけで
は、:あるいは、自らにとって都合の良い情報だけを提供 しようとした り、相手を無視 した一
方的な情報提供では、信頼 を構築することは難 しい ということである。...・.・方の主体が相.手に
対 して抱 く、異質性の高い情報を保有 しているであろうとの予測は、パフォーマンスに対す
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る期待 を高めるため、実際にそ うした情報が提供 される場合には信頼は大 きく高まると考 え
られる。 しか しながら、一.搬にそうした情報は粘:着性 も高いため、その内容を理解 しきれな
いばか りか、場合 によってはそうしたことが相手の意図や能力に対 して不信を抱かせ、その
結果、か えって関係 を悪化 させ るということすら起こりうる。こうしたことを理解す るには
先生 と生徒の関係 を考えてみればわか りやすい。先生は生徒よりも豊富な知識をもち、その
知識を伝 えることで生徒の学力は高まる。このとき、先生が生徒の理解を超 えるような難解
な知識ばかりを伝 えた り、生徒の理解度 を把握せずにひ とりよがりの授業を して しまうと、
生徒は学力を伸ばすことができず、また、その先生のそうした行為の意図や教育能力 を疑 う
ようになり、いつ しかその先生 を避 けるようになるだろう。
こうしたことは、流通チャネルにおいても起こりうる。たとえば、流通業者が製造業者 に
POSデータを提供す るとい う場合 を考 えてみよう。製造業者はそれ までの取引経験か ら
POSデータの潜在的な有用性 を知覚 しているであろう。また、流通業者がPOSデータを提
供するという行為は、製造業者 に対する信頼やコミットメン トの強さや表明することにもな
る。そのため、製造業者は流通業者に対す る信頼、 とりわけ能力に基づく信頼を増加 させ る
と考 えられる。 しかしながら、POSデータそのものは、製造業者にとって解釈が難 しい、す
なわち粘着性が高いため(小 川2000)、通常の業務においてそれを利用することはで きても、
そこから潜在的なニーズを発見 し、自社の情報 と結合 させ ることで新商品のアイディアを創
出するということは容易ではない。
以上の検討から、流通チャネノセにおける一方の主体からの情報提供は、提供を受けた側の.
信頼を高め、協調行動や情報共有を促進 させることで、そこから得 られるパ フォーマ ンスを
高めるという役割をもつ ことが明 らかとなった。ただし、情報提供を行 う際には、 リスクに
よる損失 を.上回るパフォーマンスが期待できること、あるいは リスクが制度的に抑制 されて
いることが条件となる。そしていったん信頼が醸成 されれば、漏 えいや転用を行わないとい
う内発的動機づけが生まれ㍉そのことによって情報共有がより効率的に行われるとい うこと
も明らかとなった。
そのJで 、以下の点が新たな疑問として浮かび上がる。すなわち、第.一に、より高いパ
フォーマンスを得るために重要な異質性の高い情報はどのようにして移転 され うるのかとい
うことであり、第二に、そのままでは理解が難 しい異質性の高い情報を提供することによっ
て信頼 を構築するためには何が求められるのかとい うことである。
この うち、前者については、情報を提供する時点において主体間にどのような関係が構築
されているのかを把握することが重要である。過去 に取引の経験がある場合には、そこには
関係特定的なビュー1」スティクスの構築(Hansen1999;Uzzi1997)や共通情報の蓄積(Reagans
andMcEvily2003)がなされているであろう。 こうしたことは異質姓の高い情報の移転を容
易にす る。いかなる関係のもとで、どのよ うな情報が移転 されるのかということについては、
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社会的ネッ トワーク論における紐帯の強 さの概念 によってその説明が試み られている。次節
では主 としてこの紐帯の強さに着目す る研究 をレビューしつつ、関係の状態 と情報移転の関
連 について検討する。
4.関係の状態が情報の移転に及ぼす影響
いかなる関係において、どのような性質の情報が移転 される.のかとい うことについては、
主と.して紐帯の強さの視点から解明が進め られている。紐帯の強 さとは、二者間関係におけ
る近接性や相互作用の程度のことであり(Granovetter1973;Hansen1999)、分析に際しては、
高い接触頻度 と近接性を特徴とする強い紐帯とそれらが低いことを特徴とする弱い紐帯に二
分 される。先行研究では、この紐帯の強 さと移転 される情報の性質の関係 について検証が行
われてきた。
紐帯の強 さの概念を提唱したGranovetter(1973)は、人の転職活動において、弱い紐帯
においては強い紐帯 に比べて異質的な情報が伝達 されることを見出した。 また、強い紐帯に
おい.てこうした情報が得 られないのは、情報の探索者は自分と似た他者 と結びついている傾
向があり、それゆえに、そこでは探索者がすでに知っている情報が交換 される傾 向があるた
めであると述べている。彼の研究は、個人間関係を扱 うものであるが、企業内の部門間にお
け る技 術的 なア ドバ イス(Constant,SproullandKiesler1996)や組織間学習(Rowley,
BehrensandKrackhardt2000>においても、弱い紐帯の強さが実証されている。
これに対 し、強い紐帯 も異質的な情報への接近の機会があるとする研究 もある。それ らの
基本的な主張は、強い紐帯で結ばれる二者間関係においては、各主体は相互に協力するため
の動機づけがなされるため、そうした場合にはより複雑で暗黙性の高い情報が移転 されやす
いというものである。Hansen(1999)によれば、強い紐帯は、コー ド化 されていない情報を
処理するための関係特定的なヒュー リスティクスの開発を促すという。彼は紐帯の強 さと移
転される情報の質について検証 し、その結果、弱い紐帯は強い紐帯に比べて、複雑で、暗黙
性が高 く、詳細な情報の移転を妨げることを見出 している。またReagansandMcEvily(2003)
によれば、強い紐帯の効果は交換される情報の暗黙性が高い ときに、より発揮 されるという。
LevinandCross(2004)は、強い紐帯は有用性の高い情報を提供 しうるのか、そしてそれ
はなぜなのかということについて分析 している。ここ.で有用性の高い情報とは、特定のプロ
ジェク トに関して、効率性(時 間やコ.スト)と有効性(得 られる満足やパフォーマ ンス)を
高める情報の ことである。彼 らは、先行研究 において、強い紐帯 と弱い紐帯がともに異質性
の高い情報を提供するという矛盾 した結果が導 かれているのは、関係の特徴を充分に考慮 し
ていないからであるとして、信頼を変数 として取 り込んでいる。彼 らが設定 した仮説は以下
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の4つ で ある。 すなわ ち、(1)強い紐帯 は弱 い紐 帯 よ りも有用 な情 報 を提供 する、(2)強い紐
帯 と有 用な情報 の受容 は、善意 に基づ く信頼 および能 力に基づ く信頼 によって仲介 され る、
(3)信頼 の影 響 を統制 した ときには、有益 な情 報の受容 を導 くのは弱 い紐帯 である、(4>能力
に基 づ く信頼 は情 報 が形式 的で あるよ りも暗黙的で ある ときにおいて よ り重要 で あるとい う
4つ で あ り、 分析 の結 果、 これ らの仮 説 はすべて支 持 され てい る。 この結 果 か らは、信頼、
とくに能 力 に基 づ く信頼 があ るときには、暗黙的 な情報 の移転 がな されやす い とい うこ とが
導 かれ る。
彼 らの研 究以外 に も、信頼 が情報の移転 に どの ような影響 を与 えるのか とい うことを明 ら
か に した研 究 は存 在す る。 そ こか らは以下 の ことが示 され てい る。 す なわ ち、信頼 が存在 す
る とき、 主体 はよ り有用 な情 報 を提供 しよ うとし、 また、相 手か ら提供 され る情 報 を吸収 し
よ うとす る(AndrewsandDelahayel2000;Mayer,DavisandSchoorman1995;Tsaiand
Ghoshal1998)。そ して、信頼 は、高度 の協調的行動 を引 き起 こ し、制度 的 な仕組 み を不要
にす るため、組織 間学習 を促 進 し(MuthusamyandWhite2005)、情 報交換 にかか るコス ト
を低下 させ る(CurrallandJudge1995;Zaheer,McEvilyandPerrone1998>とい うことが実
証 されてい る。
RindfleischandMoorman(2001>は、共同 開発 関係 を対象 に、紐 帯の強 さが共同開発 に関
連す る情報の取得 お よび 開発のパ フォーマ ンスに与 え る影響 につ いて検証 して いる。彼 らは、
紐 帯の強 さは高 レベ ルの協調行動 を促 す結果、共 同開発に おけ る情報 の取得 とパ フ ォーマ ン
スに正 の影 響 を与 え ると予想 した。 そ して、分析 の結 果、紐 帯の 強 さは、情 報(商 品情報 、
プ ロセ ス情報)の 取得 および開発 のパ フォーマ ンス(商 品の革 新性、 開発 スピー ド)に 対 し
て正 の影響 を及ぼす ことを明 らかに してい る.
以上 の研 究 結果 を ま とめ る と、 次 の よ うに述 べ る こ とが で きるで あ ろ う、 す な わ ち、
(1>商品取 引や その他 のプ ロジェ ク トに よって、接 触の頻度 が高 い場合 には異質性 の高 い情
報 が移転 され やす く、 ② また、 そ う した関係 が信頼 に基づ い てい る場合 には移転 はよ り容
易 にな り、(3)そこか ら得 られ るパ フォーマ ンス も高 まる とい う構図 が導 かれ る。 また、 上
の3点 を踏 まえる と、提 供 ・交換 され る情報 の異質性 が高い場合 には、 当該 関係 に信頼 が醸
成 され ているかが鍵 とな るとい うことが示 唆 され る。
5.異質性の高い情報の提供による信頼関係の構築
本節では、いまひ とつの疑問、すなわち、異質性の高い情報を提供することによって信頼
を構築するためには何が求められるのかということについて検討する。前節における検討に
よって、紐帯の強 さにかかわ らず、高度に異質的な情報を移転す る場合には、 当該関係に信
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頼が醸成 されていることが求 められるということが示された。また、第3節 では、信頼が欠
如している場合に異質性の高 い情報 を移転 しようとしたときには、その内容が理解できない
ようであれば、かえって関係が悪化する可能性があるζとも指摘 した。それでは、過去に接
触経験がないような場合 に、 どのように情報を提供することが信頼の構築へとつながるので
あろうか。
ひとつの考え方は、情報が もつ本質的な内容を損なうことなく、それを理解できるように
変換するということである。住谷(2000)は、製造業者の情報提供が小売業者の仕入れ担当
者の信頼に与える影響について検証 を行っている。分析の結果、彼は、商品の取引において
信頼を高めるためには、情報提供の適切 さが重要であることを見出 した。情報提供の適切 さ
は、情報の質および量の充分 さと情報の正確 さによって規定 され る。つまり、当該情報を正
確 に提供すること、および質、量ともに、充分な内容を提供するということが重要となる.
たとえば、流通業者が製造業者に情報提供を行 う場合には、POSデータやアンケー ト調査の
結果をそのまま提供するということに加 え、情報の質や量、正確 さを損なわないようにしつ
つ、これらを加工 し、相手が理解 しやすいかたち.に変換する努力が求められる。
その際、データを分析、評価 し、そこから有意義な内容を引き出す という作業が必要になる。
また、情報の適切 さを追求するためには、相手が欲 している情報が何であるかを事前に理解
しておく必要がある。そこで、重要となるのが、こうした作業 を実行 し、相手に適切に情報
を伝達できる人物の存在である。Walter(2003)およびWalterandGemunden(2㎜)は、
こうした人物のことをリレーシ ョンシップ ・プロモーター(RelaflonshipPromoter:RP)と
呼び、信頼構築において重要な役1nJを果たすことを見出 している。
さらに、情報 を背景 として正統性や一体化のパ ワーを高めること(上 原1999)や、情報
提供 の際に手続 き的公正性(Kumar,ScheerandSteenkamp1995)あるいは市場志向性
(Siguaw,SimpsonandBaker1998;住谷2000)を伝達していくことが信顧を高めるために重
要であることが指摘されている。つまり、異質性の高い情報を提供することによって信頼 を
構築するときには、情報の理解を促進 させるための仕組みを構築、活用す ることが有効であ
るということができよう.
以...r.の検討を踏ま.えて、情報の異質性 と信頼の関係について示す と、図1の ようになる。
情報 を提供すること自体は、信頼の構築に正の影響を与 えるが、それは、当該情報の提供の
仕方や異質性の程度によって影響を受ける。すなわち、 リレーションシップ ・プロモーター
が存在 し、手続き的公正性、.市場志向性が知覚できるときには、情報が信頼に与える影1は
増幅 されると考えられるが、逆に、情報の幅、深 さ、暗黙性、特定性が高 くなると、その解
釈が困難になるため、信頼を構築することは難 しくなる。
また、情報 を保有 しているということが相手に従 うべ きで あるという雰囲気(正 統性)や
強い結びつ きの感情(一 体化〉を喚起するたφ、信頼に影響 を及ぼす。 さらに、こうした非
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図1仮 説モデル
情報提供のあり方
・情報の適切さ
・手続き的公正性
・市場志向性
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情報の異質性
・幅
・深さ
・暗黙性
・関係特定牲
情報 信頼
チ ャネル ・
パ フ ォーマ ンス
正統性
一体化
一 一 一 一 一 レ プ ラスの 影響
レマ イ ナ スの影 響
強制的パ ワーの行使によって信頼が高 まれば、組織間学習が促進 され、その結果、イノ.ベー
ションや競争優位の獲得が.可能となる。
6.お わ り に
本稿では、情報の異質性に着 目しつつ、一方の主体からの情報提供が信頼にどのような影
響を及ぼすのか、異質性の高い情報はどのような条件のもとで結合 されるのか、そして、異
質性の高い情報によって リレーシ ョンシップの質を高めるためにはどのような情報提供の仕
方が求め られ.るのかとい う課題 に取 り組んできた。検討の結果、(1.)ある主体からの他の主
体への情報提供は信頼 を高め うるが、提供 され る情報の異質性が高い場合には、関係の悪化
を招 く危険性があること、(2>いったん信頼関係が構築 されれば、異質性の高い情報の移転
が容易になh.組 織間学習が促進 されること、.(3)異質性の高 い情報 を提供することで信頼
を高めるためには、情報提供の適切 さや リレーションシップ ・プロモーターの存在、情報提
供の際の.手続 き的公正性が求められることが示 された。今後、実証研究 を行い、実際のデー
タを用いて仮説モデルを検証する必要があるが、本稿からは次のようなインプリケーション
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を得 ることができる。
まず、チャネル主体は、情報の提供が企業間の信頼を高め、また、そのことがチャネル全
体のパフォーマ ンスを高めることにつながるとい うことを明確 に意識 しなければならない。
チャネル主体には強制的パワーを行使 しようとする誘因が常に存在する。なぜなら、強制的
パワーの行使は、相手に特定の行動 をとるよう直接に要求することであるため、相手がどの
ような行動をとるのかとい う予測が容易であり、 しかもそれが比較的短期間のうちに成果 と
して現れやすいからである。 しか しながら、こうしたパワーの行使のみに依存すると、煩雑
な交渉やコンフリク トを発生 させる可能性があるため、長期的な観点からは望ましいやり方
であるとはいえない。信頼関係の構築は、時間がかかり、自らがコントロールできることで
もないため、短期的な成果を..r.げるのは難 しいかもしれないが、長期的には取引コス トの削
減やイノベーションが生 まれる可能性がある。
つ ぎに、情報を提供する主体は、提供する情報の異質性 を考慮 し、それを受け取る側が理
解できるものであるかどうか、すなわち、信頼関係 を構築 しうるものであるかどうかを検討
する必要がある。受け取る側にとって有用な情報であると思われて も、それが解釈可能な形
式で提供 されなければ意味はない。それどころか、相手の能力やおかれた状況を考慮せずに
情輯提供 したということが受け取る側の不快感を引 き起 こすことで信頼構築を妨げる可能性
すら発生 して しまう。受け取る側にとって、ある情報が解釈可能であるかどうかを判断す る
ためにもリレーションシップ ・プロモーターの役割は重要である。情報提供が適切になされ
ているか、充分な予続き的公正性が担保 されているかを判断することが求められる。
流通チャネルにおいて、複数の企業が情報を共有す ることの重要性はますます大きくなっ
ているように思われる。多くの先行研究が指摘 してい るように、情報共有を効率的に行うた
めには信頼 関係 を構築することが不可欠であり、情報の異質性が信頼に与える影響について
理解す ることは、チャネル研究において重要なテーマであるといえる。
【注 】
(1)情報 の 粘 着性 と は、情 報 の偏 在 性 と重 要度 を意 味 す る概 念 で あ り、 当 該情 報 の所 与 の 受 け 手が 、 その 単
位 の情 報 を 使 用 可 能 な 形 で 特 定 の場 所 へ 移 転 す るの に 必 要 と され る費 用 と定 義 され る(vonHippel
1994)
.
(2)5つの パ ワー 資 源 は.そ れ ぞれ 次 の よ うに定 義 され る。 す な わ ち、(7.)報酬(reward)…行 動 を変 更 し
た こ とに 対す る見 返 り と して 与え られ る利 益 、(2)制裁(pena]Ty)…相 手 の 影 響 力 の行 使 に対 して従 わ
ない場 合 、 な ん か らの ペ ナル テ ィ を受 け るで あ ろ うとの 期 待 、(3)情報 あ るい は専 門 性(informationor
expert)…相 手 が特 殊 な知 識 を もっ て い る との 知 覚 、(4)正統性(legitimacy)…相 手 が 影響 力 を もつ べ
きで あ り、 自 分 に は それ を受 け入 れ る義 務 が あ る と い う感 情、(5>一体 化(identificafioo)…相 手 に対 す
る一 体 感 や 一 体 化 したい との 欲 求 で あ る。
(3>これ に対 し、 制 裁 と報 酬 の パ ワー は、 取 引 相手 に対 して 直 接 に行 動 の変 容 を促 す もσ)として 、強 制 的 パ
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ワーと呼ばれるΩ
(4.取引相手の能力は、取引相子の技術的、商業的能力と定義される。具体的には、技術的、商業的な事柄
に関する知識の量やアドバイスの提供などからなる。
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